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Анализ статистических данных позволяет сделать вывод о том, что студенты из европейский 
стран практически не представлены в белорусских вузах, за исключением Литвы. Для того чтобы 
привлечь студентов из европейских стран система высшего образования РБ должна соответство-
вать основным требованиям Болонского процесса. В РБ соблюдается ряд параметров Болонского 
процесса. Кодексом РБ «Об образовании» закреплена двухуровневая система высшего образова-
ния. Высшая школа Республики Беларусь с 1 сентября 2008 года начала переход на образователь-
ные стандарты, которые основаны на компетентностном подходе. С 2010 года Министерство тру-
да и социальной защиты и Министерство образования осуществляют разработку Национальной 
рамки квалификаций, которая строится с учѐтом сопоставимости национальных квалификацион-
ных уровней с квалификационными уровнями Европейской рамки квалификаций. С целью повы-
шения качества подготовки выпускников Министерством образования РБ организовано внедрение 
в вузах систем менеджмента качества образования на основе международного стандарта ИСО 
9001. В мае 2013 в РБ утверждена инструкция по расчету трудоемкости образовательных про-
грамм высшего образования с использованием системы зачетных единиц. Кодексом РБ «Об обра-
зовании» поддерживается развитие мобильности студентов и ППС вузов. Белорусский государ-
ственный университет, Белорусский национальный технический университет и Гродненский госу-
дарственный университет имени Я. Купалы являются членами Европейской ассоциации универси-
тетов (EUA), которая является ассоциированным участником Болонского процесса. Однако лишь 
официальное присоединение к Болонскому процессу позволит привлечь в РБ европейского сту-
дента. 
Развитие рынка международных образовательных услуг должно быть приоритетным направле-
нием государственной политики, так как экономический эффект от международного образования 
заключается не только в оплате студентами своего образования, но и в других расходах, которые 
несут иностранцы находясь в стране обучения. Кроме того, получение высшего образования в 
другом государстве способствует установлению будущих деловых отношений. Для эффективного 
осуществления деятельности по оказанию международных образовательных услуг необходима 
разработка национальной стратегии, программ развития международных образовательных услуг 
на уровне вузов, проведение мониторинга развития и функционирования рынка международных 
образовательных услуг. 
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Развитие рыночных отношений в нашей стране характеризуется высокой степенью динамично-
сти изменений процессов и явлений, их противоречивостью, неустойчивостью тенденций, что по-
рождает целый ряд проблем в деятельности современных предприятий. При этом предприятие, не 
имея возможности влиять на внешнюю среду, для достижения максимального эффекта должно 
изменять свою внутреннюю среду, адаптировать ее к внешним требованиям. Однако анализ при-
чин получения предприятиями высоких результатов (или же возникновения кризисных явлений) 
показывает слабую развитость стратегического менеджмента и маркетинга. 
Различные направления стратегий развития предприятий на современных рынках сводятся к 
обеспечению стабильных конкурентных позиций на рынке конечного потребления. Конкурентные 
позиции представляют собой обобщенное понятие – систему показателей, характеризующих спо-
собность предприятия удерживать завоеванный сегмент рынка и осваивать новые. В экономиче-По
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ской литературе предлагаются также интегральные показатели – показатели конкурентоспособно-
сти. 
Достижение рыночного успеха, роста и развития предприятия возможно только на основе раз-
работки эффективной стратегии его деятельности, отражающей как сильные стороны самого объ-
екта, так и возможные взаимодействия с внешней средой. Современное поведение организаций 
сферы услуг на рынке обусловливается жесткой конкуренцией, в соответствии с этим принято го-
ворить о разработке конкурентной стратегии для обеспечения развития предприятия. Особое ме-
сто здесь принадлежит стратегии, основанной на сотрудничестве, учитывающей взаимодействия 
предприятий, формирующих горизонтально или вертикально интегрированные социально–
экономические системы. 
Исследования потенциальных возможностей стратегий на базе сотрудничества в обеспечении 
конкурентоспособности предприятий сферы услуг, слабая проработанность методических подхо-
дов к обоснованию стратегии предприятия во взаимодействии с интегрированными социально–
экономическими системами сподвигнули к рассмотрению вопросов совершенствования стратеги-
ческого маркетинга на предприятиях сферы услуг с учетом их неоднородности. 
Деятельность компании определяется тем, какие потребности необходимо удовлетворить и ка-
кой целевой группы потребителей, а также технологиями, которые будут использоваться, и функ-
циями, которые будут осуществляться при работе на целевом рынке. 
Так оценка характера взаимодействия предприятий внутри кластера, (определение границ ин-
тегрированных социально–экономических систем, где взаимодействует организация), которая 
позволяет более четко определить оптимально доступные ресурсы для организации ассортимент-
ной политики предприятия сферы услуг. 
Предприятие, осуществляющее свою деятельность на границах нескольких кластеров, имеет 
возможность воспользоваться конкурентными преимуществами, источники которых лежат в осно-
ве функционирования промышленных групп (кластеров). Особенностью, продиктованной мас-
штабами деятельности малых предприятий, является возможность использования конкурентных 
преимуществ только одного из кластеров, в состав которого организация может входить в соот-
ветствии с принципами формирования кластеров. 
Так на практике большинству компаний предоставляющих услуги наружной рекламы редко 
свойственна вертикальная интеграция с поставщиками материалов и комплектующих, переходя-
щая во внутреннюю трансакцию. Зачастую присутствует диверсификация деятельности, связанная 
с предоставлением дополнительных полиграфических услуг (зачастую своим конкурентам по 
производству рекламы) вследствие приобретения дорогостоящего печатного оборудования (широ-
коформатная печать). Однако, предлагаемые нами решения в области совершенствования ассор-
тиментной политики на основе формирования отношений сотрудничества, формируют новое от-
ношение к становлению отношений сотрудничества предприятий сферы услуг с предприятиями 
кластеров. Новые решения, полученные в ходе использования возможностей кластера, могут быть 
реализованы как в выставочных комплексах, так и в уличных условиях, что наряду с возможно-
стью реализации стратегии лидерства по издержкам обеспечивает предприятию весьма хорошие 
перспективы развития. Разработка стратегии деятельности предприятия сферы услуг предполагает 
необходимость анализа внешней среды, тенденций и процессов, происходящих в ней. Рассматри-
ваемые изменения могут быть интерпретированы как переход от изначально деформированной 
отраслевой структуры к системе, отвечающей законам рыночной экономики. Однако для сферы 
услуг характерны неоднородные темпы развития различных отраслей этого сектора. Например, 
высокими темпами развиваются отрасли социальных услуг, транспорта и связи, гостиничного хо-
зяйства, Интернет–услуги. В то же время торговля, общественное питание, бытовое обслужива-
ние, некоторые виды бизнес–услуг продолжают оставаться недостаточно развитыми. 
Наблюдается также относительный и абсолютный рост занятости в рассматриваемой сфере. В 
то же время развитие предприятий сферы услуг сдерживается рядом негативных факторов: уро-
вень налогов; недостаток собственных оборотных средств; недостаток современного оборудова-
ния; недостаточный платежеспособный спрос населения; высокий уровень коммунальных расхо-
дов; нехватка квалифицированной рабочей силы и опыта руководителей. Однако, несмотря на рас-
сматриваемые причины, перспективы развития сферы услуг следует оценить как благоприятные, 
причем темпы роста сферы услуг в ближайшем будущем должны достигнуть нормальных значе-
ний для стран с рыночной экономикой и формироваться под воздействием спроса и предложения. 
Определение границ кластера достаточно часто оказывается непростой задачей, требующей 
творческого процесса на базе понимания наиболее важных связей и взаимного дополнения для 
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разных отраслей и организаций. Установлено, что границы кластера должны окружать все фирмы, 
отрасли, а также организации, между которыми существуют сильные связи, как горизонтальные, 
так и вертикальные или структурные; все те фирмы, отрасли и организации, связи с которыми ока-
зываются слабыми или их нет вовсе, можно оставить за пределами наносимой границы. 
Возможность оценки силы взаимодействия предприятий внутри кластера, включающая не-
сколько этапов. 
Первый этап. Определение круга групп предприятий, в которых заинтересовано данное пред-
приятие сферы услуг (то есть тех, кому данное предприятие предоставляет или может предостав-
лять услуги). Здесь определяются количество и границы кластеров. 
Второй этап Анализ существующего взаимодействия предприятия сферы услуг с кластерами. 
Для этого следует построить несколько таблиц, количество которых будет соответствовать коли-
честву отобранных для исследования кластеров. По строкам этих таблиц отражаются основные 
потоки кластера. Количество столбцов зависит от количества предприятий, вошедших в изучае-
мый кластер. 
С помощью полученных значений ряда расчетных показателей для каждого кластера предприя-
тие сферы услуг выбирает направление стратегии развития, основанной на укреплении имеющих-
ся конкурентных преимуществ. Для дальнейшего исследования данный кластер рассматривается 
как основной, построение взаимосвязи с которым считается приоритетным направлением в орга-
низации стратегического взаимодействия, а остальные – как вспомогательные. 
Третий этап. Ранжирование степени важности потоков внутри кластера. Наибольший ранг при-
сваивается потокам, которые способствует развитию конкурентных преимуществ предприятия 
сферы услуг. 
Четвертый этап. Оценка взаимодействия предприятия сферы услуг с предприятиями кластера 
по потокам. Определяется на основе расчета коэффициента, который показывает, насколько тесно 
объект взаимодействует с предприятиями кластера, а также свидетельствует о степени использо-
вания малым предприятием источников конкурентных преимуществ внутри кластера. 
Пятый этап. Оценка заинтересованности кластера во взаимодействии с малым предприятием на 
основе входящих потоков. Интенсивность потоков характеризуется количеством контактов пред-
приятий по каждому потоку за один и тот же промежуток времени. Это позволяет также рассчи-
тать соответствующий показатель как отношение интенсивности потока с максимальным значени-
ем к суммарной интенсивности по всем потокам и установить его критериальные значения. 
Таким образом, первый показатель характеризует интересы предприятия сферы услуги, воз-
можности их воплощения в кластере; а второй – заинтересованность отраслевой группы в приня-
тии предприятия сферы услуг в свою цепочку внутренних взаимоотношений. 
Шестой этап Общая оценка возможностей взаимодействия предприятия сферы услуг и класте-
ра. В этих целях строится матрица: по горизонтали будет расположены значения показателя, отно-
сящиеся непосредственно к предприятию, а по вертикали значения показателя, относящиеся к 
кластеру. 
Для предприятия сферы услуг необходима выработка такой стратегии деятельности на рынке, 
которая позволит добиться успеха с учетом его особенностей (как правило, небольшие размеры, 
довольно узкая финансовая база, слабые возможности по подготовке персонала, малые партии за-
казов и т.д.). Поэтому предприятия сферы услуг могут находить свое место на рынке конкретного 
региона не столько путем агрессивного завоевания своей доли рынка, сколько на основе использо-
вания стратегии сотрудничества. Наиболее закономерным является поиск новых партнеров и фор-
мирование с ними доверительных отношений. Предприятие сферы услуг не способно диктовать 
свои условия работы и занимать позиции на рынке без учета интересов на своих крупных партне-
ров. Такими же слабыми представляются позиции нового предприятия сферы услуг на рынке, в 
котором уже присутствуют ему подобные организации с теми же возможностями и потребностя-
ми, как у нового. 
Перед предприятием сферы услуг возникает вопрос согласования собственной деятельности с 
окружающим миром в целях собственного развития. Потребности рынка в результатах деятельно-
сти предприятия сферы услуг могут быть не до конца удовлетворены. Но интерес к ним может 
быть покрыт возможностями других предприятий. Таким образом, необходимость присутствия в 
системе взаимосвязанных предприятий внутри конкретного кластера предприятия сферы услуг 
является логичным решением для предприятия.  
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В последнее время в сфере туризма важное значение имеет развитие культурно–
познавательного потенциала, в основе которого лежит знакомство с социокультурным наследием 
региона, или страны в целом. Беларусь, обладая богатым культурно–историческим наследием, 
имеет огромный потенциал для развития культурно–познавательного туризма. Надо отметить, что 
на сегодняшний день белорусские турфирмы предлагают широкий спектр экскурсионных марш-
рутов, связанных с познанием историко–культурного наследия прошлого Беларуси, таких как 
«Замки Беларуси», «Древний Гродно», «Мир–Несвиж–Новогрудок» и др. Как правило, в данных 
турах акцент делается на элементах культурно–исторического наследия, связанного с реконструк-
цией общественной и государственной жизни региона и при этом в стороне остается повседневная 
жизнь этноса. Эти туры предлагают знакомство с жизнью наших предков, как правило, не затраги-
вая особенности их быта, тем более без внимания остается жизнь простого народа, в рамках кото-
рой сформировались особенности традиционной культуры белорусского этноса.  
Поэтому на наш взгляд, одним из перспективных направлений культурно–познавательного ту-
ризма является его этническая составляющая, в основе которого лежит знакомство с народными 
традициями и обычаями. С момента обретения независимости и суверенитета Беларуси актуаль-
ным встал вопрос обращения к истокам и традициям белорусского народа, которые сложились 
еще в языческие времена. На сегодняшний день народные традиции белорусской культуры еще 
сохраняются в условиях сельского уклада жизни, отдаленного от урбанизированных районов ре-
гиона. В условиях инновационного развития села есть опасность утраты этих важных элементов 
этнической культуры. Необходимо отметить, что на современном туристическом рынке активно 
развивается сельский туризм на базе агроусадеб, где делаются первые попытки обращения к исто-
кам традиционного проживания белорусов в сельской местности. Хозяева агроусадеб, как прави-
ло, предлагают комплекс услуг, таких как проживание в усадьбе, баня, питание с элементами 
национальной кухни, рыбалка, охота, сбор ягод и грибов, байдарочные сплавы по реке, культур-
но–познавательные программы по региону и лишь некоторые из них, такие как хозяева агроусадь-
бы «Погостим в заказнике» предлагают анимационные программы с празднованием традицион-
ных праздников [5, С. 3]. На наш взгляд, данные услуги подразумевают рекреационный туризм, 
когда уставшим от городской суеты горожанам, предлагается отдых в экологически чистом про-
странстве с элементами городского комфорта, ничего общего не имеющего с традиционной фор-
мой проживания в сельской местности.  
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